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RESUMEN 
El presente documento muestra una propuesta para aplicar en la empresa 
EQUINEHY LTDA, con el fin de mejorar el área de ventas. Un análisis objetivo 
permitió determinar que existe la necesidad de diseñar y estructurar el 
departamento comercial, que hasta el momento no ha permitido tener un modelo 
ordenado y unificado de las mismas. Uno de los pasos que se llevaron a cabo 
para identificar los problemas fue las visitas realizadas a los ingenieros de ventas, 
gerente general, junta directiva y personas cercanas a las ventas en la compañía, 
luego se planteó un objetivo general y varios específicos los cuales vamos a 
cumplir a cabalidad para generar tranquilidad a los socios de la empresa. Se 
plantea una proyección de ventas partiendo del histórico de los últimos 5 años y la 
carga laboral que se necesita para cumplir la meta de ventas presentada, se debe 
contratar un gerente de ventas y un asistente para mayor productividad y 
ganancias que se verá reflejado en los balances de la compañía, todo a partir de 
la motivación de los integrantes del departamento con capacitación técnica, laboral 
y de crecimiento personal; pero también se proyecta remunerar con comisiones y 
premios para que sea más entregado el trabajo día a día de todas las personas 
que interactúan con este departamento. 
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ABSTRACT 
The present document shows a proposal to apply in the company EQUINEHY 
LTDA, in order to improve the sales area. An analysis allowed to determine that 
there is a need to design and structure the commercial department, which until now 
has not allowed an orderly and unified model. One of the steps that was carried out 
to identify the problems was the visits made to the sales engineers, general 
manager, board of directors and people close to sales in the company, then a 
general objective and several specific ones were raised to generate tranquility To 
the partners of the company. A sales projection based on the history of the last 5 
years and the workload required to meet the sales goal presented, a sales 
manager and an assistant for greater productivity and profit must be contracted, 
which will be reflected in the Balances of the company, all based on the motivation 
of the members of the department with technical, labor and personal growth 
training; But it is also projected to remunerate with commissions and prizes so that 
the day-to-day work of all the people who interact with this department is more 
delivered. 
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INTRODUCCIÓN 
En un sistema económico y comercial marcado por la competencia, las estrategias 
de ventas deben estar en permanente evolución y cambio para estar a la 
vanguardia de las tendencias. Esto implica no solo renovar el catálogo de 
productos y servicios sino también motivar el desarrollo “profesional de las 
personas que componen los diferentes equipos comerciales”.1 Un valor constante 
e importante de las empresas modernas ha sido el talento de quienes la forman y 
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de cómo lo usan para gestionar proyectos y ponerlos en marcha. Son otro activo 
de la compañía o como algunos autores lo llaman el capital humano. 
Por esto, “la fuerza de venta y todas las personas que engloban la actividad 
comercial adquieren un mayor protagonismo y máxime en época de crisis”.2 Un 
engranaje entre las estrategias de marketing y comerciales hacen posible competir 
en niveles equitativos en el mercado. Sin embargo, si se quieren implementar 
cambios en un modelo de ventas se deben hacer cambios graduales en una etapa 
de transición hacia los nuevos sistemas. Pero lo que no se pueden permitir las 
empresas actuales es estancarse en modelos obsoletos o empíricos que no hagan 
rendir el máximo de la capacidad de servicios de una compañía. 
EQUINEHY LTDA se dedica actualmente a la Importación, Exportación, 
Comercialización, Distribución y diseño de equipos para la automatización 
industrial. En estos servicios tiene unos clientes permanentes y un gran potencial 
de mercado. Por esto, necesita un departamento de ventas que mantenga 
ocupado todos los frentes de negocio a su máxima capacidad. 
El mercado actual hace indispensable que empresas dedicadas a la 
comercialización, importación y fabricación de equipos hidráulicos tengan un 
departamento comercial competitivo, profesional, agresivo, capaz de generar valor 
a los clientes y construir relaciones en el largo plazo, basadas en estrategias 
competitivas sostenibles en el tiempo. 
No obstante, la falta de organización de un departamento comercial fortalecido en 
la atención a clientes y con funciones orientadas a las ventas mismas y no a los 
procesos internos ha dificultado el aumento en el número de servicios ofrecidos y 
por ende en el incremento de los ingresos netos. Actualmente, los ingenieros de 
ventas deben llenar un calendario con las actividades que van a desarrollar 
durante su semana, pero era muy difícil que se cumpliera ya que en muchas 
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ocasiones se debía estar realizando trabajos de oficina que no permiten salir a 
cubrir la necesidad de varios clientes. Por esto, la necesidad de diseñar e 
implementar un departamento comercial sólido que cambie este panorama.  
Al organizar un departamento comercial se deben tener en cuenta factores 
internos y externos de la empresa como el tamaño de la misma, la visión y misión, 
los recursos con que se cuenta, la proyección futura, tipo de mercado, entre otros. 
A partir de esto se deben considerar las diferentes alternativas que se tienen para 
estructurar las actividades comerciales. 
El éxito de un buen departamento comercial radica en su capacidad para cumplir 
con los objetivos comerciales dados por la empresa y las metas de ventas 
autoimpuestas. No existe un modelo único para estructurar las estrategias, así 
como no existe un solo modelo de vendedor, debido sobre todo a la diversidad de 
clientes y mercados.  
Claro está, la remuneración que se recibe por las ventas ayuda a incrementarlas. 
Esto es un ingeniero de ventas que recibe comisión por volumen de estas, se 
prepara mejor para llegar al cliente, presentarle los productos y servicios que la 
empresa ofrece y se asegura que quede satisfecho pues representará futuras 
ventas. Pero si además, recibe el apoyo de un departamento bien estructurado 
tendrá más allá de la motivación económica un sentido de logro que hará que 
quiera seguir estando en la empresa representando una ganancia para la misma. 
Esto lo expresa de manera más técnica Azorín (1997) así:  “La elección correcta 
del plan de remuneración ante cada situación, se traducirá en un incremento de la 
productividad de los recursos humanos en los cuales la empresa ha invertido; 
aspecto importante para la economía, si tenemos en cuenta que el aumento del 
nivel de vida depende de la capacidad de las empresas de un país para alcanzar 
altos niveles de productividad e incrementarla con el transcurso del tiempo”.3 
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METODOLOGÍA 
A partir de visitas de observación y entrevistas a miembros del personal de ventas 
actual de la empresa EQUINEHY LTDA, se aplicó un análisis DOFA, que permitió 
sistematizar la situación general de la empresa y el manejo que se le dan a las 
ventas, la distribución de las funciones de los encargados y características del 
cumplimiento con entregas a los clientes. 
Con esta información y basados en los documentos académicos revisados durante 
el desarrollo de la especialización en Gerencia de mercadeo y estrategias de 
ventas, se eligieron alternativas para fortalecer las debilidades del departamento y 
reestructurar su organigrama para convertirlo en un área de alta competencia. 
Además, se revisaron modelos de departamentos comerciales de empresas 
exitosas para analizar las estrategias que aplicaron y usar esto como inspiración 
en la propuesta que se presenta. 
Para la propuesta se tuvo en cuenta delimitar las funciones de cada cargo dentro 
del departamento comercial pero además se calcula una proyección de los costos 
frente a los ingresos que se esperan se incrementen debido a los cambios 
positivos dentro de la organización. Se tiene en cuenta los documentos 
consultados y las teorías de motivación laboral para incluir en la propuesta las 
actividades y herramientas de estimulen a los trabajadores desde sus diferentes 
funciones a trabajar en unión y con sentido de pertenencia para la empresa, per 
pensando también en los beneficios personales.  
 
RESULTADOS 
Se diseñó una propuesta de organización del departamento donde el área de 
ventas se regirá por la gerencia general será autónoma para diseñar estrategias 
para el óptimo desarrollo del departamento. Los ingenieros de ventas dependerán 
directamente del  gerente comercial lo mismo que el asistente de área, esta 
persona será un apoyo total en la labor de los asesores ya que podrán solicitar 
información interna con respecto a sus pedidos, entregas, seguimiento ofertas 
enviadas,  elaborar ordenes de pedido, elaborar ordenes de producción e informar 
alguna inquietud realizada con algún cliente que se comunique a la empresa, de 
este modo los ingenieros tendrán más tiempo para realizar acercamiento con los 
clientes (visita) para la consecución de nuevas oportunidades de negocio y/o 
proyectos. Además, ahora podemos tener más control y certeza de lo que se va 
realizar día a día, este cambio para algunas personas no será relevante, pero para 
aquellos comprometidos con el crecimiento de la compañía será muy notorio y 
gratificante. 
El gerente de ventas será escogido por convocatoria interna, y lo más acertado 
seria promover a uno de los ingenieros de ventas que cumpla con los requisitos 
para tal vacante. Para el cargo de ingeniero de venta será realizará también por 
convocatoria interna y de no haber ningún perfil adecuado se contratará 
externamente, la decisión de promover un colaborador al cargo gerencial es la 
experiencia que tiene en la venta de los productos importantes de la compañía. 
El organigrama del departamento de ventas propuesto se muestra en la figura 1. 
Figura 1. Organigrama del departamento de ventas de la empresa EQUINEHY LTDA propuesto. 
 
Estos ajustes tuvieron en cuenta lo que dice la teoría de los factores de Herzberg 
sobre las dos clases causales de motivación que son factores motivadores (La 
realización de un trabajo interesante, el logro, la responsabilidad, el 
reconocimiento, la promoción) y los factores de higiene (las condiciones de 
trabajo, el sueldo, las relaciones humanas y las políticas de la empresa).4 Pero 
además, el modelo de Liderazgo Situacional de Paul Hersey y Ken 
Blanchard propone que el responsable de dirigir un grupo u organización varíe su 
forma de interactuar y abordar las tareas en función de las condiciones de sus 
colaboradores.5 
Para disipar las dudas ante los costos que estos cambios tendrían para la 
empresa se hizo una proyección de las ventas para los próximos 5 años 
comparándolos con el historial de los 5 años anteriores para mostrar como un 
equipo motivado y con funciones definidas puede tener una buena proyección que 
en el balance final resultará en ganancia para la empresa, sus clientes y sus 
empleados. Resumida en la siguiente tabla. 
Tabla No 1. Viabilidad de la implementación    
 
Incremento de ventas propuesto  $        140,248,573  
Inversión extra (costos de operación)  $          80,530,000  
Incremento neto  $          59,718,573  
 
 
CONCLUSIONES 
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Esta propuesta para la creación de un departamento comercial para la 
organización y mejora del área de ventas tuvo en cuenta las necesidades internas 
de la empresa EQUINEHY Ltda. y será beneficiosa y lucrativa, asegurando un 
futuro exitoso para la misma. Además, permitirá mirar hacia varios sectores de la 
industria y bastantes clientes que no están siendo atendidos, convirtiéndose en 
una oportunidad de negocio para la empresa, por ello se requiere una entrega total 
y ordenada del nuevo departamento. 
 
La creación de la nueva área de ventas tiene una configuración jerárquica donde 
hacemos bastante énfasis en los cargos y funciones de las personas a cargo, 
donde se especifica el número de colaboradores necesarios para cada línea de la 
estructura, por medio del cual se desarrollaría una labor mucho más planeada en 
cuanto a cumplimiento de metas, visitas a clientes, abarcar el mercado y 
efectividad en la atención de todos los sectores de la industria donde la 
organización es especialista. 
 
Con la implementación del nuevo modelo de metas para cada ingeniero de ventas 
se proyecta un crecimiento exitoso para la compañía, el cual debe satisfacer las 
necesidades y requerimientos de la junta directiva.  
 
EQUINEHY Ltda. cuenta con una amplia planta de producción lo cual requiere una 
mayor demanda interna por parte del área comercial, es decir con la 
implementación del departamento este vacío debe cubrirse para suplir esta 
necesidad y de esta forma poder brindar más empleo a personas que lo requieren 
en el País. 
 
Con esta nueva incursión de personal, la empresa ha detectado que se requieren 
personas más idóneas en liderazgo del equipo de ventas y por lo cual ha 
determinado unos pasos muy estrictos para la inclusión de nuevo personal en esta 
área, es decir se requiere un profesionalismo a la hora de atender las necesidades 
de los diferentes clientes, experiencia para poder entregar soluciones optimas, 
presentación personal, trabajo en equipo, saber escuchar y mucha 
responsabilidad, esta información será entregada a la persona encargada de 
recursos humanos. 
 
Para el departamento de ventas se crean los manuales de funciones para todos 
los colaboradores que interfieren en esta área, lo cual llevaría a tener un orden a 
la hora de realizar su actividad comercial dentro y fuera de la empresa, esto 
permitirá exigir y coordinar mejor cualquier actividad de acercamiento entre 
clientes internos y externos para un mejor ambiente de trabajo y cumplimiento de 
metas que serán reflejados en os balances de fin de año. 
 
Con todo este cambio a realizar también se lleva al bienestar de las personas que 
trabajan para ella, la remuneración que planteamos es muy valiosa ya que 
tratamos de dar un mejor estilo de vida proponiendo unas metas alcanzables y 
que traerán un beneficio económico óptimo para los ingenieros que seleccionaron 
su vida en el rol de las ventas. 
 
Según los modelos de Maslow6, Herzberg7 y Kenneth Blanchard8 establecidos en 
nuestro trabajo, nos sirvió como apoyo para poder realizar la parte de motivación y 
satisfacción personal de nuestros colaboradores, es de allí donde partimos a 
realizar actividades que lleven a un buen ambiente de trabajo a la felicidad de las 
personas y de sus familias, así como lo manifiestan estos autores esto debe llevar 
también a tomar mejores decisiones en el trabajo, motivación del grupo, controlar 
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sus resultados, la higiene en nuestro sitio de trabajo, responsabilidad, 
reconocimiento y revisar las necesidades del entorno de nuestro trabajo. 
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